












































































































































































































































































CBSM     ‐   community‐based social marketing 
CDD     ‐   cooling degree days 
CSEI    ‐  community solar energy initiative 
DoI     ‐  diffusion of innovations 
DSHW    ‐  domestic solar hot water 
FIT     ‐  feed‐in tariff 
GTA     ‐   Greater Toronto Area 
HDD     ‐   heating degree days 
IPSP     ‐   Integrated Power System Plan 
kW     ‐   kilowatt 
kWh     ‐   kilowatt‐hour 
MW     ‐   megawatt 
OPA     ‐  Ontario Power Authority 
OSEA     ‐   Ontario Sustainable Energy Association 
PV     ‐  photovoltaic(s) 
REEP     ‐   Residential Energy Efficiency Project 
RESOP    ‐   Renewable Energy Standard Offer Program 
SHW     ‐   solar hot water 
TREC     ‐   Toronto Renewable Energy Cooperative 
































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































                     SYMBOLISM 










































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































For  any  given  topic,  each  individual  operates  in  his/her  particular  communication 
environment consisting of a number of friends and acquaintances with whom the topic is 
discussed most  frequently.  These  friends  are  usually  highly  homophilous  (or  similar)  … 
This homophily and close attraction facilitate effective communication, but they act as a 
barrier  preventing  new  ideas  from  entering  the  network.  There  is  thus  not  much 
informational  strength  in  the  interlocking  network;  some  heterophilous  ties  into  the 

































































































































The  degree  of  connectivity  in  existing  networks  influences,  of  course,  the  amount  of 
information  and  knowledge  that  is  diffused  in  the  system.  A  high  connectivity  is  not, 
however,  automatically  created  by  market  forces  but  is  based  on  the  development  of 
trust  and  a  collective  identity.  Creating  bridging  institutions  and  fostering  a  collective 





































































































































































































































































    Cost attributes    Efficiency 
Risk and uncertainty     Observability / Symbolic attributes70 
Trialability      Compatibility 
Complexity      Continuity 
   
Communicability 














































































































































































































































Purchased PV only  14  2  16 
 

































































































































































































































































































































































































































































































































































<1940  0.00  0.08  0.00  0.15 
40s  0.19  0.15  0.35  0.11 
50s  0.50  0.54  0.35  0.15 
60s  0.19  0.23  0.18  0.16 
70s  0.06  0.00  0.12  0.17 
80s  0.06  0.00  0.00  0.12 
≥1990  0.00  0.00  0.00  0.14 
Total  1.00  1.00  1.00  1.00 
Weighted 


















































1 person 2 people 3 people 4 people 5 people 6 people 














































































PV purchasers  50.0%  12.5%  37.5%  0%   NA108  100% 
Non‐purchasers  29.4%  47.1%  0%  0%  23.5%  100% 


























































































0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 
under $40,000 
$40,000 to $79,999 
$80,000 to $119,999 
$120,000 to $159,999 
$160,000 to $199,999 
greater than $200,000 
Choose not to answer 






















































































































































































































(WISE adjusted using 
CDD) 













Figure  12  shows  electricity  production  and  consumption  for  the  PV  system  belonging  to 
respondent 1,121 which has been labeled “Household 1”.  This household was one of half in the 
sample that demonstrated the significant combined effect of solar PV with reduced household 
electricity  consumption  at  reducing  a  home’s  electricity  footprint.122   Household  1  produced 
two‐thirds  (66  percent)  as much  electricity 
as  it  consumed  over  the  period  of 
measurement.    The  nameplate  capacity  of 
the PV system belonging to respondent 1 is 
2.55  kW,  and  the  system  produced  1103 
kWh/kW  in  2009  (the  only  complete  year 
for which data were available). Household 1 
exhibited the highest ratio of PV production 
to  household  consumption  of  all  homes  in 
the sample.   The  lowest  ratio came  from a 
home  that  produced  18  percent  as  much 
electricity  as  it  consumed,  and 





















































































































































































































































































































































































































































“One‐size‐fits‐all”  lack  of  customization,  especially  battery 
back‐up 
SWH requires a maintenance contract 





















































     0    1               2                  3  
   (Not important)                     (Very important) 
 

































































































































































































purchasers in facilitating the adoption process.               










































































































































































































                                  help close coal plants (2.94) 
                            reduce the need for more power plants (3.06) 
                                    SOP‐improved payback (2.44)    reduce footprint (3.69) 
                          transmission corridors (1.63)             carbon emissions (3.69) 
 
      
                0                            1      2                     3                             4                
(Not a motivation/Not important)                          (Major motivation/Very important) 
Non‐purchasers:   
                                       help close coal plants (3.47) 
                   reliability of PV (2.06)         reduce footprint (3.41) 
                                 reduce the need for more power plants (3.41) 
                                    carbon emissions (3.35) 
                       transmission corridors (2.71) 

























































Financial  8 (12)**  Reduce emissions  2 








    Energy self‐sufficiency  2 
    Low maintenance  2 (3) 























Lower costs/save money  7  Positive financial  9 (10)** 











Fuel switching  2  Very little maintenance  3 
Not as costly as PV  2  Self‐sufficiency  2 
Not sure  2  Not as costly as PV  2 



































     0    1               2                  3  
(Not important)                      (Very important) 
 
Non‐purchasers:               customer service (2.82)  
               Canadian content (2.21)        reliability (2.68) 





















































































































































































































































                                 0              1                           2                            3                4  
                 (Not a barrier)                 (Major barrier) 
Non‐purchasers:             
  initial cost too high (3.12) 
       payback too long (2.82) 

































































































































































Would you have installed PV without the SOP? 




Would you have installed PV without the SOP? 
































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































1) climate change or global warming  1  2  3  4  5 
2) air quality or smog   1  2  3  4  5 
3) taking ownership of energy footprint  1  2  3  4  5 
4) reduce or eliminate net electricity 
financial costs 
1  2  3  4  5 
5) learn more about our electricity and 
its impact on the environment 
1  2  3  4  5 
6) take advantage of the WISE discount  1  2  3  4  5 
7) reduced uncertainty through WISE’s 
selection of preferred contractor 




1  2  3  4  5 
9) opportunity for advice on solar 
home retrofit projects 









1  2  3  4  5 
12) other 1 (please specify):  
_________________ 
1  2  3  4  5 
13) other 2 (please specify):  
_________________ 






























14) price  1  2  3  4  5 
15) quality of customer service  1  2  3  4  5 
16) systems they sell are designed in 
Canada 
1  2  3  4  5 
17) systems they sell are made in 
Canada 
1  2  3  4  5 
18) reputation of the company  1  2  3  4  5 
19) reliability of electricity  1  2  3  4  5 
















PV     Yes     No     Not sure 






PV     Yes     No     Not sure 










































































1) cost of system was too high  1  2  3  4  5 
2) financial payback was too long  1  2  3  4  5 
3) lack of confidence in PV technology  1  2  3  4  5 




1  2  3  4  5 
6) unconvinced PV would result in 




1  2  3  4  5 
8) lack of sufficient information to make 
an informed decision  1  2  3  4  5 




























carbon emissions  1  2  3  4  5 
11) payback improvements coming from 
the Standard Offer Program  1  2  3  4  5 
12) reliability of PV technology  1  2  3  4  5 
13) reduce our home’s net energy 
consumption (footprint)  1  2  3  4  5 
14) reduce the need to build more power 
plants in Ontario  1  2  3  4  5 
15) to help Ontario close its coal‐fired 
power plants sooner.  1  2  3  4  5 
16) access to sufficient information to 
make an informed decision  1  2  3  4  5 
17) reducing need for transmission 
corridors (high voltage power lines) 
         











































1  2  3  4  5 
Children  1  2  3  4  5 
Friends / Family  1  2  3  4  5 
Neighbours  1  2  3  4  5 
Co‐Workers  1  2  3  4  5 
Trades 
person* 


























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































got  the contract was not sufficiently experienced to handle any complexities.” “It  took a  long 


















































































































































































































































































































































2.06  3) price  2.65 






























       Yes     No     Not sure  Choose not 
to answer 
PV  Non‐purchasers  35%  29%  35%  0% 
  PV purchasers  25%  50%  20%  0% 
  SHW purchasers  23%  38%  23%  0% 
Thermal  Non‐purchasers  47%  35%  18%  0% 
  PV purchasers  19%  56%  25%  0% 






































































































































































































































































































































































































*One non‐purchaser was  included by accident  in the purchaser sample frame.   Their answers 
were  removed  from  purchaser  data,  and  analyzed  along with  the  rest  of  the  non‐purchaser 
data.    However,  in  the  case  of  this  particular  question,  their  response  offers  remarkable.    In 
contrast  to  all  13  purchaser  responses,  it  mentions  financial  considerations  before 






































































































































































































































































































































































































































































<1940  0.0  0.0  0.15 
40s  0.19  0.35  0.11 
50s  0.50  0.35  0.15 
60s  0.19  0.18  0.16 
70s  0.06  0.12  0.17 
80s  0.06  0.0  0.12 
≥1990  0.0  0.0  0.14 



































with children under 30   7  〃  10 









222  Child  Friends  Neighbours  Coworkers 
Trades‐
person* 
NA  18%  18%  0%  0%  24%  12% 
Not at all  0%  6%  12%  18%  6%  12% 
Occasionally  29%  24%  41%  47%  35%  65% 
Frequently   18%  18%  35%  29%  24%  6% 
Very 
frequently  35%  35%  12%  6%  12%  6% 














   Spouse  Child  Friends  Neighbours  Coworkers 
Trades‐
person* 
NA   33%  20%  0%  0%   0%   0% 
Not at all   0%  7%  0%  0%   40%   27% 
Occasionally  7%  27%  46%  53%   13%   60% 
Frequently    27%  20%  27%  40%   13%   0% 
Very 
frequently   40%   33%   33%   7%   33%  13% 





























PV purchasers  50.0%  12.5%  37.5%  NA223  100% 
SHW purchasers  23.1%  46.2%  7.7%  23.1%  100% 
Non‐purchasers  29.4%  47.1%  0%  23.5%  100% 






















< $40,000  6.3%  0.0%  0.0%  37.6% 
$40,000 to 
$79,999  12.5%  15.4%  17.6%  27.6% 
$80,000 to 
$119,999  43.8%  15.4%  17.6%  34.7%225 
$120,000 to 
$159,999  12.5%  30.8%  11.8%  No data 
$160,000 to  
$199,000  0.0%  15.4%  17.6%  No data 



















































































































































































           
Chance to learn 
 
Advice     (1.8 / 3)        |   
 
Info to make decision    .63 / 5)      |   
 


































(A6)  1.3/3  1.4/3  1.6/3  SOCIAL 


















           
SOP‐improved 
payback  
(B3)    1.6/3  1.9/3  2.2/3  FINANCIAL 
           














WISE PV adopters   ✓  ✓  PV production 
and 
consumption 
WISE SHW adopters  ✓  ✓  ‐ 




















































































































































 OPA Renewable Energy Standard Offer Program                           
Program Rules, version 2.0 
 
EXHIBIT “B” – FORM OF AUTHORIZATION LETTER 
 
TO: __Toronto Hydro Corporation___ (the “LDC”) 
 
AND TO: University of Waterloo (the “U. of W.”) 
 
RE: Disclosure of Information 
 
_____ [insert Applicant’s full legal name] (the “Generator”), as the owner, developer and operator of 
the embedded electricity generation facility located or to be located at __ [particiapnt’s full address]___ 
[insert Contract Facility Address] and connected or to be connected to the LDC’s electricity distribution 
system at _______ [insert description of connection point] (the “Generation Facility”), hereby 
irrevocably authorizes and consents to your releasing, disclosing, providing, delivering and otherwise 
making available to the U. of W. or to its agents, successors and assigns, any and all such information 
relating to the connections, proposed connections, meters, meter data, testing data pertaining to 
commercial operation, billing data and LDC account of the Generator or the Generating Facility as the 
OPA, its agents, successors or assigns may advise is required in connection with the evaluation, offer and 
administration of a contract under the OPA’s Renewable Energy Standard Offer Program. 
 
And, if connecting to a Load Customer: 
 
______ [insert Load Customer’s full legal name] (the “LDC Customer”), as a customer of the LDC with 
account number ___[to be obtained]___ [insert Load Customer’s LDC account number from most recent 
electricity bill] relating to the property located at ______[participant’s full address]_______________ 
[insert Load Customer facility Address] (the “Account”) and connected to the LDC’s electricity 
distribution system, hereby irrevocably authorizes and consents to your releasing, disclosing, providing, 
delivering and otherwise making available to the U. of W. or to its agents, successors and assigns, any 
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and all such information relating to the connections, proposed connections, meters, meter data, testing 
data pertaining to commercial operation, billing data and LDC account of the LDC Customer or the 
Account as the U. of W., its agents, successors and assigns may advise is required in connection with the 
evaluation, offer and administration of a contract under the OPA’s renewable Energy Standard Offer 
Program. 
 
DATED as of the ___ day of ______________, 200__. 
 
 
GENERATOR: Per:____________________________________ 
Name: [First name, last name] 
Title:  [Mrs., Ms., Mr.] 
I have authority to bind the Generator. 
 
LDC CUSTOMER: Per:____________________________________ 
Name: [First name, last name] 
Title: [Mrs., Ms., Mr.] 
I have authority to bind the LDC Customer. 
 
Appendix B III ‐ Description of methods used for the weather normalisation 
 
Weather data were collected by Milton Hydro staff under the supervision of Ron Brajovic, 
Manager of Engineering at Milton Hydro.  The data were provided to the researcher by Andrew 
Peers, Applications Analyst at Milton Hydro.  The data spanned a period from January 2001 to 
December 2009 and was provided in monthly intervals.  Parameters used in the analysis 
included “date”, “heating degree days”, “cooling degree days”, “# of days in month”. 
 
The data were checked for gaps and outliers.  No gaps were found and so estimation of missing 
data were unnecessary.  Annual totals were calculated.  Since the Toronto Hydro extended back 
in time only as far as January 2005, the Milton Hydro data prior to this date were deleted and 
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analysis carried out over the period January 2005 to December 2009.   
 
To adjust the consumption data of the eight WISE PV‐adopting households to control for annual 
weather variation, it was decided to calculate adjustment coefficients based on annual 
deviation of heating degree days (HDDs) and cooling degree days (CDDs) from corresponding 5‐
year averages.  These coefficients were then used to multiply annual totals of electricity 
consumption, thereby removing the effects of weather variation on the household 
consumption data.   
 
Plots were created of the adjusted and unadjusted annual consumption totals from the eight 
PV purchaser households.  Plots of HDD and CDD were plotted next to the consumption data 
and inspected for correlation.  Pearson correlation coefficients were calculated, as reported in 
Section 4.2.2. 
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Appendix C ‐ Miscellany 
 
Appendix C I ‐ Transcript of interview with Jed Goldberg 
 
An interview was conducted with Jed Goldberg, President of Earth Day Canada on November 9, 2007.  
The purpose of the interview was to gain insight from the founder of the WISE into reasons for its 
origins, structure, reasons for success and ways subsequent similar projects might be improved. 
Interview questions are provided, followed by a partial transcript of the interview. 
Full list of questions 
1.  How do you develop credibility with your neighbours, particularly around environmental issues? 
2.  How do you talk to people in a way that engages rather than overwhelms?  
3.  What are your strategies to communicate a sophisticated understanding of environmental 
stewardship, and the benefits of sustainable living for quality of life ‐ clean air, safe communities, social 
and economic benefits?   
4.  What are the sources of information, on the environment, on current events, public opinion, that you 
used to stay staying fresh and relevant? 
5.  What is your history of working on community‐based green projects? 
6.  PV initiatives require an enormous amount of cooperation between various actors and stakeholders 
in order to be successful.  Please talk about some of the lessons you’ve learned in bringing stakeholders 
together to make community solar a reality. 
7.  How have you seen these projects mature from the early days of Green Peace’s Solar Pioneers 
program and visionaries like Tooker Gomberg, to solar becoming ‘big business’ and potentially going 
mainstream. 
8.  Do you have a ‘grand vision’ for the next generations of community power projects, or do you prefer 
to re‐evaluate incrementally ‐ ‘a journey of a thousand miles begins with a single step’ 
9.  Who were the key players in the early phases of WISE (i.e., pre‐RFP)?  Who was instrumental in 
getting the word out to the neighbourhood?   
9a. Can you talk about the various levels of support, or the circles of involvement, that you and Ken 
relied on through the planning and early implementation of WISE?  I’m thinking of the selection 
committee to volunteers, relatives, local home owners or others. Who were they (if you are able to 
speak to that), and what was their role? 
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10.  Can you talk about the various levels of support, or the circles of involvement, that you and Ken 
relied on through the planning and early implementation of WISE?  I’m thinking of the selection 
committee (Chris Chopik, etc.), to volunteers, relatives, local home owners or others. 
11.  Please take me through the process of public engagement that led to the RFP.   
I understand that there were 2(?) public meetings and that you were able to compile a list of 300 
homeowners (with support of a local riding association?) I’d like to clarify the key steps that led to the 
RFP. 
12.  What do you see as being the main strengths and weaknesses of the “bulk purchase” model? 
13.  What are some concrete ways to improve bulk purchases in the short term, or is there a new model 
that is more promising? 
14.  Is there anything you would like to speak to that I haven’t asked about? 
Interview transcript 
Ted: Jed can you offer some advice on how you develop credibility with your neighbours in 
talking about environmental issues? 
Jed: as a result of the fact that my occupation is environmentally oriented, I've been involved in 
the environmental community now for probably twenty five years.  I have been involved in a, (.) 
in a range of different projects within my own community (.2) so there is sort of a tacet 
understanding that, you know, environmentally directed information from me is likely fairly 
credible. 
Ted: Credible already 
Jed: yeah, so, I'm known in the community, so that's helpful. 
Ted: (.9) OK, so your history (.) kinda 
Jed: Ya (.4) my background, my history (.) other projects I've been involved with (.) all of this 
stuff  
Ted: what are your strategies for engaging with people in a way that engages them rather than 
overwhelming them on some complex environmental issues? 
Jed: Well the point is that you don't want to guilt them, or scare them. Those kinds of tactics 
are outdated and ineffective. It's sort of a forgone conclusion in any intelligent person's mind 
that the issues we're facing environmentally are staggering and need immediate attention. So 
the point is, sort of, to refer to that as a forgone conclusion. People understand that we have 
these issues. They don't need to know the detail of what the issues are. They already 
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understand that we are sort of backed into a corner and need to react. What they're looking for 
is focus, direction, and specific action items that they have the ability to have some control 
over. So, if you present opportunities to them with some specific, tangible, and measurable 
benefits. Then, that's something that I think many people will respond to. They certainly 
wouldn't respond to scare tactics or shaming them or guilting them or... any of those kinds of 
things. 
Ted: OK, can you talk a little bit about the strategies that you have both as the President of 
Earth Day Canada, and just in relating to your, your neighbours at home as friends and 
neighbours...kind of the difference in, sort of, the mechanism that you have of engaging with 
people. 
Jed: Well in the office we have a lot of technology, and resources at our disposal, so we can 
convey an offer in a very sophisticated way. So, we have the ability to spend money on 
advertising. Uh, we have (.) the resources to have professional marketers put our materials 
together. We have in‐house web people that do design work and use some of the most current 
technological advances in, in helping us communicate this things. SO the organization Earth Day 
Canada is quite sophisticated from a communications and marketing point of view.  
Community initiatives, uh, unfortunately don't have those resources. (.9) uh, so, we have rely 
much more on, on some basic social marketing techniques. (.7) Uhh, it's (.) extremely helpful (.) 
when you're doing these kinds of community projects (.3) that the project is led (.) and involves 
(.) uh, people in the community (.5) working with other people in the community. (.8) So that 
relationship, eh, uh, is, is sort of the key to some success. Umm 
Ted: I touch on that a little bit later in some of my questions 
Jed: Oh OK 
Ted: kind of the people, for instance, who you relied on in the community for the WISE .hhh 
Jed: OK 
Ted: Um, but I'll get there. (.7) The next question is, what information sources do you rely on to 
stay current on environmental issues? 
Jed: .hhh Well as an environmental organization, uh, [we have a range of different sources 
[phone rings] 
Ted: I can pause this 
Jed: Can you? 
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[phone rings] 
(recording stopped while Jed answers the phone) 
(recording starts as Jed wraps up his call) 
Jed: OK, bye. [thud/click] 
Ted: Great (.7) so you were talking about the, uh, sources of information that you rely on. 
Jed: Right, uhh (.5) again it's a situation where we have (.5) sophisticated resources at our 
disposal. We do have people who do research. (.5) Uh, the people here in the office all have 
environmental backgrounds. (.5) uh, aside from that we're connected to a whole community. 
171 
[transcription has been truncated] 
... 
Immediate reflections on the interview 
I thought I had focused too much on certain aspects of the project, and not on others. 
For instance, I realized at the end that I had not mentioned zero‐interest loans, or other 
bank financing.  I was glad that he said my questions were comprehensive and that he 
didn’t have much to add. I wish I had asked for him to expand more on his support 
people, e.g. Joe Mihevc. I should have asked about Michael Bryant, whether he had a 
role.  Amazing that so many people attended the meetings.    
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Appendix CII ‐ Michealsen’s (2007) comparison of exploratory (inductive) approaches vs. confirmatory 
(deductive) approaches to research 
 
This thesis used two different approaches to data analysis.  The surveys used an exploratory 
approach, while the analysis of household electricity data used a confirmatory approach.  Both 
approaches have been characterized by Michaelsen (2007) below.   Respondent answers to the 
survey were used to suggest meaning units and codes for categories (Appendix A III) before 
considering the categories identified by the theory of diffusion of innovations.  This approach is 
consistent with Michealsen’s (2007) characterization of an exploratory vs. confirmatory 
approach. 
 
Confirmatory vs. Exploratory Data Analysis 
 
Confirmatory Analysis 
 
  Inferential Statistics ‐ Deductive Approach 
  Heavy reliance on probability models 
  Must accept untestable assumptions 
  Look for definite answers to specific questions 
  Emphasis on numerical calculations 
  Hypotheses determined at outset 
  Hypothesis tests and formal confidence interval estimation 
  Advantages 
  Provide precise information in the right circumstances 
  Well‐established theory and methods 
  Disadvantages 
  Misleading impression of precision in less than ideal circumstances 
  Analysis driven by preconceived ideas 
  Difficult to notice unexpected results 
 
Exploratory Analysis 
 
Descriptive Statistics ‐ Inductive Approach 
Look for flexible ways to examine data without preconceptions 
Attempt to evaluate validity of assumptions 
Heavy reliance on graphical displays 
Let data suggest questions 
Focus on indications and approximate error magnitudes 
Advantages 
Flexible ways to generate hypotheses 
More realistic statements of accuracy 
 
 
230 
Does not require more than data can support 
Promotes deeper understanding of processes 
Statistical learning 
Disadvantages 
Usually does not provide definitive answers 
Difficult to avoid optimistic bias produced by overfitting 
    Requires judgment and artistry ‐ can't be “cookbooked” 
